SEPA: aggiornamenti, requisiti tecnici e di
business
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Ricavi totali delle banche derivanti dal comparto dei “Pagamenti’:
circa 1 Trilion euro, di cui il 25% generato in Europa
(dati in % del 2011)
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Le banche stanno affrontando molteplici “normative” nuove:
Basilea Il/lll, SEPA e di regulatory nazionale

v Implementation start date

Jan 1, Jan 1, Jan 1, Feb 1, Jan 1,
2012 2013 2014 2014 2019
N N NV N

» Market risk » Counterparty » Data aggregation and reporting
framework credit risk

» EBA 9% CT1
capital ratio

v
» Compensation

» Taxes and levy

» Capital ratios and
capital deductions

» SEPA
» Leverage ratio
End date
» Liquidity » Net stable
coverage ratio funding ratio
(LCR) (NSFR)

=X IC

BPI



Competitor “non bancari”’ hanno un vantaggio sulle banche...

Nuovi players di

mercato

Benefici vs banche

PayPal
iZettle
Square
GoCardless
Google wallet
Weve
MasterCard
Wywallet
Sage
Ingenico
SAP

1) Minori requisiti normativi e di conformita rispetto alle
banche

2) Attrattiva da parte degli investitori e tolleranza per periodi
piu lunghi di payback

3) Capacita di sfruttare I'infrastruttura bancaria e dei
pagamenti gia esistente, limitando i costi fissi

4) Maggior fiducia dei clienti consumatori
5) Apertura a partnership commerciali “brand-parent”

6) Flessibilta organizzativa e facilita ad accogliere nuovi skill
(digital, social, etc)
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| “requisiti” che emergono dal recepimento del contesto di
mercato e dal nuovo quadro normativo

DIVERSIFICARE

L'offerta commerciale: proposta di servizi di
pagamento innovativi (ad es. micropagamenti),
nuovi modelli di pricing con una netta distinzione
tra operazioni standard (STP) e non standard
(intervento manuale), servizi
a valore aggiunto (AOS).

Il nuovo assetto presuppone una
riorganizzazione delle strutture IT e di
back office dell’area dei pagamenti, nuove
competenze , nuove piattaforme.

NEEDS

&

REQUIREMENTS Riduzione dei costi operativi (cost

cutting) resa indispensabile da una
parte dalla riduzione dei ricavi dei
servizi “tradizionali “ sull’'estero e
dall’altra dallaumento di concorrenza
nel business dei pagamenti

favorita anche dalla diminuzione di

barrier allingresso per | nuovi
operatori.

Rispondere con la massima tempestivita
alle continue esigenze di compliance
cogliendo I'occasione per una analisi
approfondita del contesto nel quale si
opera e per una rivisitazione puntuale
dei propri modelli di business.

ADEGUARE
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Scelte per recuperare “competitivita” ed “efficienza”

Ingresso di nuovi competitor Aspetti quantitativi

* Apertura dei mercati, aumento della scelta dei ) R'C?V' da nuovi servizi / valore
sistemi per processare i pagamenti, agglgnto : ,

* Ingresso di operatori non bancari che offrono * Efficientamento de! processi, de!le.
servizi di pagamento (Payment Institution). procedure e della riduzione costi di

gestione operativa
Nuovi obblighi normativi per le banche

« Economie di scala (es. nell’attivita di
Clearing & Settlement e trasporto
. Assi i che i clienti ri | applicativo, ...)
Assicurarsi che 1 clienti ricevano Ie nuove - + Valutazione attivita da esternalizzare
informazioni secondo le modalita, i tempi ed i .
: - 0 mantenere internamente
canali previsti;
* Rispettare i requisiti per gli aspetti di value
dating;
* Predisporre nuove procedure per i rimborsi, per
le notifiche e per gli strumenti di blocco/sblocco

degli strumenti;
multicanalita,

Riduzione dei margini
» Abbattimento del time to market

» Operazioni svolte verso qualsiasi nazione nel lancio di nuovi servizi /
SEPA esattamente come se fosse “nazionale”; pagamenti in ambito europeo

* Miglioramento dei servizi e prezzi piu
competitivi per tutti i pagamenti transnazionali.
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Aspetti qualitativi

* Innovazione delle politiche
commerciali/marketing —




Attori coinvolti nel “ciclo di vita” del pagamento

Collaborare Competere

Cooperare
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“Lean Banking”: la roadmap gradita dai clienti

Cosa richiedono i clienti Cosa significa per le banche
: : * Clienti considerati clienti P IFEIECEEL 2 £l
Clienti + Autenticazione semplice

. * 24/7 real time, anche per SMEs » Disponibilita 24 su 7
Canali & * Mobile focus « Canali integrati

Servizi

* 100% pagamenti elettronici e cash
mgmt
 Prodotti pacchettizzati per il cliente

* 100% pagamenti elettronici
Prodotti » Semplificazione portfolio prodotti

Rischi & » Sottoscrizioni complete * Revisione processi di credito
Crediti * Approvazioni Real-time * Profilatura complete dei clienti

* Processo E2E 100% STP
» Comunicazione personalizzata per
cliente

* Dematerializzazione
OPS & IT * Full digital customer dashboard

j

Ridotto notevolemente negli anni il grado di fiducia della clientela verso le istituzioni finanziarie
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| benefici “reali” per i clienti oltre la SEPA

-
[
= SEPA Framework | " Faster Payment
Infrastructure
STANDARDIZATION ReAL TIVE

-Single account/ | e, cunsiLimy o/ \o/ \o anyTive | "Digital payments

treasury in Europe AN
[ HillI
HIGH VOLUME NO FRICTION
_ <= = Smart
- Lower price .for payments
single transaction
-

=X ICBPI



